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RESUMO

Este trabalho aborda o tema planejamento estratégico, trazendo a perspectiva da
empresa mundo dos filtros. O objetivo desta monografia € apresentar as decisdes e
as acdes estratégicas estabelecidas pela empresa mundo dos filtros para se
destacar no mercado de filtros do Distrito Federal. O estudo se utilizou de uma
pesquisa do tipo descritiva com o método de abordagem qualitativo para responder
o problema em questao: “Como a empresa formula seu planejamento estratégico?”.
A partir de uma pesquisa bibliografica o trabalho explica o que é planejamento e
planejamento estratégico, bem com sua forma de utiliza-los e sua importancia para o
desenvolvimento de empresas. Por meio de um estudo de caso, onde foram
realizadas entrevistas com o fundador e com funcionarios da empresa, o estudo
aborda como se da a formulagdo de um planejamento na pratica. Os resultados
encontrados apresentam as estratégias utilizadas como uma técnica valiosa para
gestdo de empresas e para obter vantagem competitiva no mercado.

Palavras-chave: Planejamento, estratégia.
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1. INTRODUCAO

A andlise do desenvolvimento dos paises que compdem os diversos
continentes, especialmente sob os aspectos social e econdmico, permite concluir
que o mundo esta constantemente submetido a mudancas, além do que os fatos
ocorridos em determinado pais causam influéncia em setor de outros paises em
decorréncia da globalizagao.

As transformacdes do setor econdmico sao reflexos diretos de
acontecimentos diversos, tais como o ganho de forca por paises emergentes com
conseqlente melhora na economia, circunstancias adversas como crises e até
mesmo as praticas terroristas que, normalmente, implicam prejuizos ao setor.

Diante deste cenario de instabilidades, para que uma empresa obtenha
sucesso no alcance dos resultados almejados € de suma importancia a formulacao
de um planejamento que observe e atenda as novas variacées do mercado.

Os projetos das empresas, por sua vez, costumam considerar questdes como
tracar novos modelos de negécio e proporcionar a remodelacdo de produtos e
servicos, tudo para garantir sua atuagao e sucesso no mercado que se mostra, cada
vez mais disputado, competitivo e esgotado.

Considerando esses fatores, o foco deste trabalho, planejamento estratégico,
vai ser aplicado ao mercado de filtros no Distrito Federal. Devido a essas constantes
mudancas no mercado, pode-se contatar que a venda de filtros e purificadores de
agua aumentou vinte e um por cento nos ultimos trés anos no Pais (BONADIO,
2007).

Para tanto, pretende-se responder no desenvolver do trabalho o seguinte
problema: Como a empresa Mundo dos Filtros formula seu planejamento
estratégico?

Dentro desse contexto, para se adquirir um melhor entendimento as
estratégias empresariais e aos modelos de inovagdes necessarios para uma
empresa se desenvolver no mercado atual, o presente trabalho tem como objetivo
geral, por meio de um estudo da empresa Mundo dos Filtros, apresentar as decisdes
e as acoOes estratégicas estabelecidas pela empresa para se destacar no mercado
de filtros do Distrito Federal.
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Sendo caracterizados como objetivos especificos estudar o ambiente da
empresa Mundo dos Filtros e conhecer seu planejamento estratégico adotado;
apresentar como € o processo de planejamento estratégico da empresa; analisar
como a empresa controla seu processo de planejamento e seus resultados.

Esta pesquisa é do tipo descritiva, pois “tem por objetivo conhecer e
descrever os atores de um mercado especifico bem como entender o seu
comportamento para a formulagdo de estratégias” (VERGARA apud PAULA, 1988,
p. 35).

Como base de pesquisa, foi utilizado o método qualitativo com o objetivo de
apresentar uma realidade especifica. Auxilia o pesquisador a gerar ou revisar teorias
utilizadas anteriormente oferecendo bases ricas para descrigdes ou explicacées de
algum contexto (PAULA, 2004).

De acordo com os procedimentos técnicos utilizados nesta pesquisa, €
possivel classifica-la como um estudo de caso.

Estudo de caso é uma investigagcdo sobre uma situacao especifica com o
objetivo de entendé-la e caracteriza-la. Em um Estudo de Caso o pesquisador ndo
interfere na situacdo apenar o conhece para relaciona-las a teoria estudada
pretendendo-se ampliar o conhecimento sobre o tema determinado (MARTINS,
2002).

Foi realizada também nesse trabalho uma entrevista semi-estruturada com o
dono e com mais dois funcionarios que tiveram participacdo na empresa no
momento de seu desenvolvimento. Para compreender 0s objetivos propostos foram
realizadas perguntas subjetivas relacionadas ao planejamento estratégico da
empresa.

Outra técnica de pesquisa adotada foi a pesquisa bibliografica. Pesquisa
bibliografica serve para levantar e analisar dados por meio de uma literatura
cientifica e de materiais acessiveis ao publico. Uma pesquisa bibliografica fornece
conhecimento e atualiza o pesquisador sobre determinado fato (RIBEIRO, 2006).

Para o levantamento tedrico deste trabalho foram utilizados alguns autores
como: Oliveira (2004), Bateman e Snell (1998), Almeida (2001), Sapiro (2004), entre
outros.

Este trabalho é subdividido em cinco capitulos, sendo elas: Introducao,

embasamento tedrico, estudo de caso, analise e conclusdo. A introdugédo dira o
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tema, os objetivos, as justificativas e o problema do trabalho. O embasamento
tedrico resgatara conceitos e definicbes do tema em questdo. Depois sera
apresentado o estudo de caso da empresa estudada. Na analise sera relacionada a
teoria abordada com o estudo de caso da empresa e por final a conclusao que foi
obtida ao desenvolver o trabalho.
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2. EMBASAMENTO TEORICO

O presente capitulo tem como propdsito descrever o conceito de
planejamento com foco no planejamento estratégico de empresas. Explica as formas
de empregar um planejamento de acordo com a situacdo presente, indicando a
importancia de haver esses insumos em uma organizacgao.

O capitulo esta dividido em duas secoes. A primeira indica a conceituacao, a
formulacdo e a implementacdo do planejamento. E a segunda determina o
planejamento estratégico bem seus conceitos e a forma de como se da sua atuacao

na realidade.

2.1 Planejamento

A palavra planejamento é oriunda da palavra latina “planus” que significa “liso”
em portugués, dando origem a palavra portuguesa “chao”. De acordo com esse
conceito, planejamento significa estar com os pés no chao (SILVA, 2006).

Segundo Bateman e snell (1998), planejamento € tomar decisbes e realizar
atividades em conjunto para alcancar determinado objetivo. Planejamento nédo se
limita em apenas uma resposta do futuro, consiste em conhecimentos e experiéncias
por meio do empenho de administradores competentes.

O planejamento é provido de um mapa claro que designa as atividades
futuras dos colaboradores de uma organizagdo (BATEMAN, SNELL, 1998).

De acordo com Olivera (2004, p.36), “planejamento pode ser definido como o
desenvolvimento de processos, técnicas e atitudes administrativas” utilizadas por
empresas para avaliar suas decisdes futuras.

O planejamento facilita o raciocinio da empresa, antecede a decisdo e a acao
que a empresa ira realizar de modo agilizar, flexibilizar e assegurar seus
procedimentos (OLIVEIRA,2004).

Nesse contexto, um planejamento existe para “aumentar as chances de
sucesso em um mundo de nego6cios que muda constantemente” (TIFFANY,
PETERSON, 1999, p.9).

Nesse sentido o livro de Oliveira (2004) cita Steiner (1969), definindo

planejamento em cinco dimensdes:
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A primeira dimensao diz respeito “ao assunto abordado, que pode ser
producdo, pesquisa, novos produtos, financas, marketing, instalacdes, recursos
humanos”, dentre outros fatores de uma organizacao (OLIVEIRA, 2004, p.34).

Planejamento também pode consistir, analisando em outra dimensdo, aos
elementos “objetivos, estratégias, politicas, programas, orcamentos, normas e
procedimentos, entre outros” (OLIVEIRA, 2004, p.34).

A terceira dimenséo diz respeito ao tempo do planejamento. Um planejamento
pode ser “de longo, médio ou curto prazo”, de acordo com cada objetivo (OLIVEIRA,
2004, p.34).

Como a quarta dimensao, foi levantada “as unidades organizacionais, onde o
julgamento é elaborado e, nesse caso, pode-se ter planejamento corporativo, de
subsidiarias, de grupos funcionais, de divisées, de departamentos, de produtos, etc”
(OLIVEIRA, 2004, p.34).

A Ultima dimensao corresponde as caracteristicas do planejamento. Um
planejamento pode ser simples ou complexo, estratégico ou tatico, qualitativo ou
quantitativo, sigiloso ou compartilhado, “formal ou informal, econébmico ou caro”
(OLIVEIRA, 2004, p.34).

Desta forma essas cinco dimensdées mencionadas permitem uma melhor
visualizagao do que é planejamento (OLIVEIRA, 2004).

Contudo, uma empresa pode formular um planejamento de acordo com sua
necessidade no momento (OLIVEIRA, 2004).

Segundo Oliveira (2004), existe planejamento para fins, que especifica o que
se quer obter no futuro, seus desafios e metas que se deseja alcancar futuramente.

Ha também o planejamento dos meios, onde dita os caminhos apropriados
para atingir o objetivo almejado (OLIVEIRA, 2004).

O planejamento organizacional, que especifica a forma que acontecera os
processos (OLIVEIRA, 2004).

Planejamento de recursos também é outra parte do planejamento que
estabelece os planos, projetos e todos o0s recursos necessarios durante a
implementacao do processo (OLIVEIRA, 2004).

E por ultimo ha o planejamento da implantagéo e controle, o qual corresponde
ao gerenciamento do planejamento (OLIVEIRA, 2004).



14

Um planejamento normalmente € diferenciado de acordo com o cenario
presente. Existe um plano de contingéncia diferenciado para cada ambiente de
mercado (BATEMAN, SNELL, 1998).

Geralmente um planejamento ndo segue um desenvolvimento linear. O
planejamento ndo é um ato isolado. Em seus processos advém bastantes fatores
como: pressdes ambientais, forgas externas e internas, entre outros, que acabam
desviando seu caminho inicial (OLIVEIRA, 2004).

Administradores em sua maioria selecionam determinado caminho para
desenvolver suas agbGes da melhor forma. Entretanto suas metas e planos
antecipados devem ser sempre flexiveis, eficazes (BATEMAN, SNELL, 1998).

Desta forma, segundo Oliveira (2004), os administradores devem seguir
alguns principios ao formular o caminho favoravel para a empresa.

Primeiramente ha o principio onde visa maximizar os objetivos da
organizagao. Nesse principio € mostrada a importancia de procurar alcangar seus
objetivos em sua totalidade (OLIVEIRA, 2004), sem deixar faltar nada para o futuro.

Outro principio importante é o principio da precedéncia do planejamento. As
empresas devem se antecipar no planejamento de algumas de suas areas de
acordo com sua importancia (OLIVEIRA, 2004).

O principio da maior penetracdo e abrangéncia é outro principio abordado por
Oliveira (2004), onde articula a necessidade da mudanga de algumas areas e

comportamentos da empresa através do planejamento.

Planejamento

Provoca modificagoes em

v v
Pessoas Tecnologia Sistema

Figura 1: Algumas modificagcdes pelo planejamento
FONTE: OLIVEIRA, 2004, P.38.
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E o ultimo principio que se deve ter conhecimento para formular o caminho
adequado, é o principio de que toda empresa deve ser eficiente, eficaz e efetiva,
como ja tido anteriormente (OLIVEIRA, 2004).

Dentre todos esses principios ackoff (1974), também cita no livro de Oliveira
(2004) mais quatro principios especificos para formular um planejamento:

a) Planejamento participativo: esse principio visa elaborar o planejamento de
forma mais simplificada possivel (OLIVEIRA, 2004)..

b) Planejamento coordenado: ressalta a importancia das partes do planejamento
estarem relacionadas umas as outras durante sua elaboragdo (OLIVEIRA,
2004).

c) Planejamento integrado: este principio relata o valor de uma empresa ter seu
planejamento integrado com todos os escaldes existentes (OLIVEIRA, 2004).

d) Planejamento permanente: apresentada a condicdo dos administradores
estarem atentos as mudancas de mercado e aos principios ja abordados
nessa monografia para proporcionar a empresa condicdo de manter seu
negocio (OLIVEIRA, 2004).

O planejamento ndo acontece somente antes da acgao, ele vai se manter
presente durante todas as sua atividades e seus processos (BETHLEM, 2001).

Segundo Oliveira (2004, p.38), “planejamento deve procurar maximizar os

resultados e minimizar as deficiéncias”.

Diante disso pode-se dizer que o planejamento € de fundamental importancia
para qualquer organizacao se desenvolver.

Durante o inicio do século XX, poucas empresas tinham o habito de formular
e utilizar um planejamento para empresas. Ha poucos anos as organizagdes vém
instituindo esse costume (BATEMAN, SNELL, 1998).

Entretanto, atualmente, tanto empresas pequenas quanto empresas grandes
fazem seu uso (BATEMAN, SNELL, 1998).

2.1.1 Palavras freqiientemente confundidas com planejamento

Planejamento, como ja& dito nessa monografia, € o modo de pensar do
administrador (OLIVEIRA, 2004).
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Entretanto segundo Oliveira (2004) e Bateman e Snell (1998), essa expressao
€ confundida com diversas outras que possuem um significado semelhante, porém
n&o s&o a mesma coisa.

Plano, é um exemplo de palavra que € bastante confundida com o conceito de
planejamento. Entretanto, plano, diferentemente de planejamento corresponde a um
documento formal, um documento escrito através das acbes ocorridas no
planejamento, ou seja, € a formalizacdo de um planejamento e nao o proéprio
planejamento (OLIVEIRA, 2004; BATEMAN, SNELL, 1998).

Previsdo € outra palavra com sentido similar a planejamento. “Previsao
corresponde ao esforco para verificar quais serdo 0s eventos que poderao ocorrer”
(OLIVEIRA, 2004, p35). Uma previsao se da por meio de andlises probabilisticas
(OLIVEIRA, 2004).

Projecao diz respeito a algo do futuro que tem tendéncia a ser semelhante a
algo do passado (OLIVEIRA, 2004).

Outra expressao que também é confundida e difere de planejamento é
predicao. Predizer significa alterar algo do passado, mas ndo necessariamente é um
planejamento (OLIVEIRA, 2004).

2.2 Planejamento estratégico

Planejamento estratégico é uma técnica administrativa que busca organizar
as idéias dos administradores para colocar em pratica suas agbes de modo a
alcancar corretamente seus objetivos porém analisando o mercado situado
(ALMEIDA, 2001).

Segundo Drucker, Sapiro (2004) relata em seu livro que planejamento
estratégico € um processo que envolve obter o maior conhecimento possivel do
futuro para tomar decisées.

De acordo com BATEMAM, SNELL (1998), tomar decisdes antecipadamente
garante maior eficacia e eficiéncia para a empresa.

No entanto, um planejamento estratégico nao indica o que é certo ou errado,
nao € uma garantia, € apenas um processo que o prepara para situacoes futuras
(SAPIRO, 2004).
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A elaboracao de um planejamento estratégico em empresas apenas aumenta
as chances de no futuro sua empresa estar bem localizada e com vantagens
competitivas no mercado (SAPIRO, 2004).

Segundo Bateman e Snell (1998), o planejamento estratégico vem garantindo
seu espaco nas organizacdes atualmente. IniUmeras sdo as organizacdes que vem
alterando seus procedimentos de uns anos para ca.

Conforme Bateman e Snell (1998), durante os anos sessenta até os anos
oitenta, o planejamento estratégico era posto em pratica de “cima para baixo”. Ou
seja, administradores tomavam suas decisdes e apenas as passavam aos Seus
subordinados os limitando de opinides adversas.

Porém, de acordo com as mudancgas existentes no mundo, a partir dos anos
noventa, os administradores tiveram de inovar suas organiza¢des para se manter no
mercado atual (BATEMAM, SNELL, 1998).

“O planejamento estratégico torna-se uma atividade continua
em que todos os administradores s&o encorajados a pensar
estrategicamente e focalizar tanto questdes externas a longo
prazo, quanto questdes taticas e operacionais a curto prazo”.
(BATEMAM, SNELL, 1998).

Em um planejamento estratégico atual ndo envolve, no entanto, apenas
partes especificas de uma organizacdo como era antigamente, este tipo de
planejamento envolve a empresa como um todo (BATEMAM, SNELL, 1998;
OLIVEIRA, 2004).

O horizonte de um planejamento estratégico € bem maior do que o de
qualquer outro planejamento existente (OLIVEIRA, 2004).

Segundo Oliveira (2004), realizar um planejamento estratégico é tomar
decisdées que requerem algo de alcance mais longo, que existem um alto grau de
impacto e normalmente sao irreversiveis.

Para realizar um planejamento estratégico a empresa deve:
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Estabelecimento da
missao e da visédo

Analise interna Analise ambiental

Formulagao de

estratégia

Implementacao de
estratégia

Controle estratégico

Figura 2: Processo de administragao estratégica
FONTE: BATEMAM, SNELL (1998).

O primeiro passo do processo de um planejamento estratégico é delimitar a
missao e a visdo da empresa.

Estabelecer a missédo é estabelecer os valores basicos da organizagao. Visa
transmitir interna e externamente qual a razdo de ser da empresa, qual sera seu
papel diante a sociedade. Ou seja, determina “onde a empresa que ir” (BATEMAN,
SNELL, 1998; TIFFANY, PETERSON, 1999; SAPIRO, 2004; ALMEIDA, 2004).

Ja estabelecer a visdo, é estabelecer a diregdo, o caminho que a empresa vai
seguir. Determinar uma visao significa demonstrar hoje o que acontecera no futuro.
E 0 maximo que a empresa consegue enxergar durante um determinado periodo de
tempo (BATEMAN, SNELL, 1998; TIFFANY, PETERSON, 1999; SAPIRO, 2004;
ALMEIDA, 2004).

Apoés definidas a missé@o e a visdo, deve ser realizada uma analise interna e

externa da organizagao.
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Realizar uma andlise externa significa antecipar as oportunidades e as
ameagas do mercado o qual esta inserido. Isso inclui concorrentes, fornecedores,
clientes, governo, entre outros fatores que interferem de alguma forma na
organizacao (BATEMAN, SNELL, 1998; SAPIRO, 2004).

Em uma analise interna sao identificados os pontos fortes e fracos da
empresa de modo a desenvolver melhores condi¢cdes para a organizacédo. Dentro de
uma analise interna pode-se criar competéncias essenciais, como inovacdes de
tecnologia, da qualidade do produto ou de atendimento, entre outros. E também
pode haver um benchmarking, que visa comparar sua empresa com outras
empresas para aprimora-la (BATEMAN, SNELL, 1998; SAPIRO, 2004).

Ao realizar as anadlises internas e ambientais da empresa. O administrador
adquiri todas as informacdes para formular as estratégias necesséarias para a
empresa.

Um planejamento estratégico ira indicar o processo mais eficiente e eficaz
para alcancar o objetivo. Uma empresa deve, no entanto, estabelecer estratégias
alternativas para facilitar uma possivel necessidade de alteragdo no processo
proposto (BARTEMAN, SNEEL, 1998).

Uma maneira de formular adequadamente uma estratégia é diferencia-las de
acordo com cada sessao da empresa (OLIVEIRA, 2004).

Segundo Bateman e Snell, formular um planejamento ndo significa sucesso,
para a empresa obter resultados positivos, é necessario implementa-lo
corretamente.

Para implementar um planejamento de modo eficaz, exige bastante esforco
de pessoal. Normalmente administradores de todos os niveis da empresa se tornam
responsaveis por essa implementacdo. Na maioria das vezes o planejamento é
posto em pratica por meio de programas e projetos especificos (BATEMAN, SNELL,
1998; SAPIRO, 2004).

E como componente final do processo de um planejamento estratégico, vem o
controle.

Controlar pode ser definido segundo Oliveira, 2004, p.80, como “a acao
necessaria para assegurar a realizagao dos objetivos, desafios, metas, estratégias e

projetos” da organizagao.
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Um sistema de controle serve para ajudar na avaliacdo da empresa. O
sistema deve fazer com que o0s colaboradores se mantenham consistentes ao
planejamento estratégico proposto mantendo desta forma a eficacia da empresa por
longo prazo (BATEMAN, SNELL, 1998).

No controle, normalmente, sdo analisado o custo em fung¢édo do beneficio da
empresa. Sao monitorados principalmente os gastos financeiros (BATEMAN,
SNELL, 1998; OLIVEIRA, 2004).

E recomendado, no entanto, que o controle do planejamento estratégico seja
realizado passo a passo para evitar desperdicios e erros futuros (BATEMAN,
SNELL, 1998; OLIVEIRA, 2004).

Desta forma acontece o planejamento estratégico nas empresas. Um
planejamento estratégico é mais do que um documento estatico € uma dinamica,
uma linha de atuacdo, a qual as empresas devem seguir para alcancar seus
objetivos (ALDAY, 2000).
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3. AEMPRESA MUNDO DOS FILTROS

Este capitulo tem como objetivo apresentar a histéria da empresa Mundo dos
Filtros.

Relata o planejamento formulado pela empresa, como a empresa emana seus
procedimentos adotados e como ela os controlam. Mostrando a partir disso os
resultados obtidos durante seu desenvolvimento.

3.1 Aempresa

A empresa Mundo dos Filtros é uma empresa que atua na venda de filtros e
acessorios em geral. Teve o inicio de suas atividades em agosto de 1987 na capital
federal expandindo sua area de atuacédo em outras cidades do entorno.

A empresa, hoje, com mais de vinte anos de tradicdo, € constituida por lojas
espalhadas em todo o Distrito Federal, mais especificamente, onze no plano piloto e
o restante em bairros e cidades proximas. No entanto, dentre elas, dezoito sao filiais,
nove sao quiosques de venda, alocados de forma estratégica, porém nao fixos, uma
€ a equipe de telemarketing e outra o setor administrativo da empresa.

Sua sede localiza-se no SIA onde é€ composta por onze departamentos,
sendo eles: Departamento de Compras, marketing, manutencao, planejamento de
vendas, recursos humanos, tesouraria, depésito, prevencdo de perdas, cobranca,
CPD e o departamento de informatica, com o objetivo de garantir o funcionamento
da empresa.

Haja vista os dados da empresa, seu tamanho e, sobretudo seu faturamento,
a empresa Mundo dos Filtros pode ser considerada uma organizagdo de médio
porte. Emprega cerca de noventa vendedores, cem colaboradores da area de
telemarketing, trinta auxiliares administrativos, dezesseis técnicos e sete
colaboradores responsaveis pela limpeza, contando com um efetivo total de
duzentos e quarenta e trés funcionarios.

De acordo com a fonte lista online (2009), foi constatado que existem cerca
de dez diferentes lojas de filtros em todo o Distrito Federal. Tendo em vista que a

necessidade de filtros é de toda a populacao, pode-se afirmar que a demanda por
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produtos do ramo em que a empresa se situa é bastante alta, porém existem poucas
diversificac6es de marca na capital federal.

Dentre as lojas de filiros existentes em Brasilia, a loja Europa é uma
concorrente, com cinco lojas, a Sudoeste Filtros € outra empresa desse ramo com
apenas uma loja em todo Distrito Federal (TELELISTA, 2009). Com duas lojas, ha
também a DF Filtros (DYK, 2009), entre outras, e com um numero maior de lojas, ha
a empresa Mundo dos Filtros com vinte e sete lojas no mercado.

O Mundo dos Filtros € considerada, hoje, lider em seu segmento no Distrito
Federal. Diante desse dado, foi constatada a existéncia de um planejamento
estratégico formulado unicamente para a empresa com a intengdo de manté-la na
lideranca.

Diferentemente de varias outras empresas, a entrada da empresa Mundo dos
Filtros no mercado se deu de forma peculiar, ndo houve um plano no inicio de seu
desenvolvimento.

O Mundo dos Filtros € uma empresa que possui participagdo majoritaria do
fundador Edmar Mothé.

Em 1970, Edmar Mothé comecou a realizar recrutamentos com vendedores
semanalmente chegando a juntar aproximadamente trezentos companheiros
externos vendendo filtros de porta em porta durante trés anos. Depois de percorridos
0S anos, esse tipo de venda foi diminuindo para a entrada de estandes de venda.

Em meados dos anos setenta, ndo existia o que é hoje chamado de
“estandes”. O Mundo dos Filtros foi a primeira marca a surgir com esse tipo de
comeércio.

Hoje em dia, para se abrir um estande de venda em algum supermercado ou
shopping € necessario um investimento de no minimo oito mil reais, porém, naquela
época um filtro negociado com a administracdo de um shopping foi suficiente para
pagar o local e um ano de aluguel no espaco desejado.

Desta forma, analisando a falta de recursos e de estrutura do proprietario e
dos demais colaboradores no inicio da evolucdo da empresa, esse tipo de comércio
foi uma grande oportunidade para a marca se expandir no mercado.

Segundo Edmar Mothé, a Unica estratégia utilizada na época foi escolher o
melhor local para introduzir o novo estande. Foi escolhido o lugar onde havia o maior
transito de pessoas dentro do shopping.
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A partir de entdo, a medida que a marca Mundo dos Filtros ia se tornando
conhecida e a empresa ganhando capital, o proprietario foi ampliando
gradativamente sua area de atuacao e a quantidade de pontos de venda. Sua acao
foi concentrada em supermercados e hipermercados existentes no Distrito Federal.

Em 1987, apds a expansado dos estandes de venda e da consolidacao da
empresa no mercado, se deu a inauguracdo da primeira loja Mundo dos Filtros em
Brasilia.

Por meio de um planejamento que foi se ajustando de acordo com as
alteracées no mercado varejista, o0 Mundo dos Filtros concentrou esforgos na busca
de novos produtos que pudessem atender a uma demanda cada vez mais exigente
tanto na qualidade como no prego.

Sabendo de seu potencial, por se tratar de uma rede de lojas regionalizada,
buscou também produtos diferenciados e fora de sua especialidade para compor o
mix e oferecer em um s6 espaco diversos produtos de utilidade para o lar, como:
bebedouros, ar condicionados, ventiladores, eletrdnicos e assisténcia técnica.

A empresa, a partir de entdo, focou na publicidade, visava adquirir uma maior
quantidade de clientes e aumentar sua confiabilidade perante o0 mercado.

De acordo com seu fundador, ganhar confianca no mercado é a parte mais
complicada de todas.

Poucos foram os colaboradores que tinham real interesse em trabalhar na
empresa, a maioria procurava empresas de maior porte.

Foi dificil encontrar pessoas adequadas ao cargo e montar uma equipe de
apoio. As pessoas nao confiavam em algo novo, ou recentemente lancado no
mercado.

Empréstimos e créditos bancarios também foram alvos de obstaculos, pela
relativa novidade da empresa e auséncia de histérico junto as instituicoes
financeiras, o que também gerava problemas de acesso a crédito para a ampliacao
da empresa.

Foram contratadas, diante disso, empresas de publicidade para confecg¢ao de
propagandas.

O primeiro comercial aconteceu no espaco publicitario de novelas da Rede
Manchete, narradas por Cid Moreira, no auge de sua fama.
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Panfletos e midia impressa em jornais também foram utilizados como
ferramenta de publicidade na época.

O objetivo do proprietario da empresa, desde o inicio, era ocupar todos os
espacos possiveis de Brasilia e das cidades do entorno.

Logo, ao passo que se percebia o acréscimo de confiangca do mercado e com
a popularizagdo da marca, novas lojas foram sendo abertas.

Em 1990, foi aberta a segunda loja Mundo dos Filtros na cidade, localizada no
Carrefour Sul, considerado, a época, 0 maior hipermercado na cidade, atraindo
grande quantidade de compradores potenciais para o Mundo dos Filtros.

Nesse ponto o empreendedor realizou uma andlise do publico e uma anélise
em relacado ao custo-beneficio da empresa para definir os locais de implementacao
das lojas e expandir, desta forma, seu comércio em Brasilia.

Segundo Edmar Mothé, o que norteou a abertura de novos pontos de venda
foram locais com grande circulacao de pessoas, mas com precos acessiveis.

De acordo com o fundador da empresa, 0os shoppings sdo considerados
locais com grande quantidade de consumidores, porém possuem um alto custo de
locacao de espaco.

Os supermercados sao uma alternativa mais interessante. Levando em conta
que o foco de um supermercado ndo é o ganho de aluguel, o preco é inferior ao de
shopping e também existe bastante publico circulando.

Foram analisadas, do mesmo modo, lojas de rua, dentre outras
possibilidades.

Ainda sim, de acordo com a andlise realizada, foi considerado que o melhor
local para o ramo de filtros sdo os hipermercados e 0os supermercados em geral do
Distrito Federal.

A empresa consolida parcerias com as redes de hipermercado e
supermercados, para assegurar sua participacao em possiveis novos langcamentos.

Ao seu entender, foi deste modo que a empresa conseguiu se desenvolver.
Alcancou suas metas e venceu alguns desafios.

Conquistou a confianga no mercado e estava se tornando conhecida no
comércio deste ramo.

Diante disso, em pouco menos de cinco anos foram abertas mais seis lojas

Mundo dos Filtros em hipermercados e supermercados do Distrito Federal.



25

Hoje, com mais de vinte anos no mercado, a partir do ponto de vista e da
orientacdo do seu fundador, a empresa possui oitenta por cento de suas lojas em
supermercados e hipermercados, dez por cento em shoppings e 0s outros dez por
cento em quadras e entrequadras do Plano Piloto de Brasilia.

A medida que surgem novos locais de possivel implementacdo, a empresa
procura abrir filiais com intuito de ocupar 0 mercado e nao permitir a simples entrada
de eventuais concorrentes.

Diante da histéria da empresa Mundo dos filtros pode-se ressaltar que o
resultado dessas acoes foi aparecendo com extrema rapidez e o crescimento da
empresa se deu de forma vertiginosa.

Porém, obter vantagem competitiva diante de seus concorrentes ndo é o
suficiente.

Com as constantes alteragcbes do mercado, € essencial continuar
desenvolvendo seu planejamento estratégico.

Segundo entrevista realizada com o proprietario, o foco da empresa
atualmente é voltado para o cliente. A empresa prima pela informagdo como forma
de aperfeicoar seu atendimento e seus produtos.

Semestralmente, sao realizadas pesquisas internas e externas objetivando
aprimorar seu relacionamento com o publico.

Focando agradar seu consumidor, o Mundo dos Filtros investe em um
depdsito de mercadorias eficiente, com entrega agil e pontual aos seus
consumidores, além da busca incessante de novas tecnologias voltadas para o
melhor atendimento ao cliente.

Na rede Mundo dos Filtros, sdo realizados dentre tudo investimentos na
formacao e aprimoramento dos funcionarios.

De acordo com o fundador da organizagdo, para manter os funcionarios
motivados, é fundamental que eles estejam sempre satisfeitos, bem treinados e bem
remunerados dentro da empresa.

Os incentivos sdo premiacdes periddicas pela superacao de cotas, metas e
super metas. Caso um funcionario nao atinja o proposto durante trés meses ao

longo do ano, normalmente ndo permanece na empresa.
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Dentre esses fatores, foi apontada também a importancia de existir uma
equipe interna que de apoio, uma equipe que fale a mesma linguagem, para uma
boa comunicacao dentro da empresa.

Desta forma, outro fator levantado na entrevista, € a forma que se da a
contratagéo dos funcionarios da empresa.

Até hoje o proprietario da empresa faz questdo de escolher todos seus
colaboradores. Todos que estdo atualmente trabalhando na empresa passaram de
alguma forma pelo seu dono.

O proprietario da empresa nao delega o ato de selecionar para nenhum
funcionario. Ele pessoalmente faz a escolha dos novos colaboradores.

Segundo Edmar Mothé, durante a selecdo €& dada muita énfase para
vendedores que sabem fechar uma venda, pois, ao seu entender, a partir disso
conseguem passar confiancga e credibilidade para o cliente.

A fidelizacao de clientes € outra acao considerada importante pela empresa.

Na area de telemarketing sédo realizadas ligagdes diariamente a todo o
publico. Todos que compram seus produtos sao cadastrados no sistema da loja,
logo de 6 a 12 meses sao realizadas ligagbes para os consumidores cadastrados
para vender o elemento filtrante do filtro (velas) e assim manté-los clientes da loja.

Hoje, com essa estratégia, a empresa possui mais de duzentos mil clientes
cadastrados e acredita-se que essa sera a loja que trara o melhor resultado para a
empresa em poucos anos.

Recentemente a diretoria da empresa esta visitando outras empresas de
telemarketing do Rio de Janeiro e Sdo Paulo para trazer novidades e modernizar
sua loja ja existente em Brasilia.

Outra estratégia de planejamento ainda empregada pela empresa é a
publicidade.

Continua-se sendo considerada de extrema importancia a divulgacao de seus
produtos. Séo realizadas a¢des de panfletagens mensalmente, enquanto as midias
impressas jornais, revistas e o meio televisivo sdo utilizados de acordo com a
necessidade.

Por meio de novas tecnologias sdo sempre realizadas também reformas do
visual das lojas. Procura-se sempre modernizar e alterar o design da loja de modo a

expor melhor os produtos e chamar mais atencéo dos clientes.
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Essa € a forma de pensar da empresa Mundo dos Filtros para ter chegado a
uma posicao de lideranca de mercado, ainda hoje.

Nao ha um prazo determinado para formular um planejamento para a
empresa, 0s ajustes sdo realizados a medida que é vista a necessidade pelo
fundador.

Segundo o proprietario da empresa, lojas que dao problemas sao cobradas
mais, porém as lojas que dao mais resultados nunca sao deixadas de lado.

Agora, por exemplo, a empresa ira passar por uma remodelacdo de todo o
planejamento por questdes tributarias.

Desta forma a empresa esta sempre se modernizado, acompanhado as
tendéncias do mercado para manter seu lugar de destaque no mercado de filtros.

Para o ano de 2009 a Mundo dos Filtros planejou aumentar seu faturamento
em vinte a vinte e cinco por cento.

Finalizando, segundo Edmar Mothé, o ato de planejar significa pensar antes
de agir e isso € considerado de extrema importancia para todas as empresas que
objetivam crescer no mercado.

Nio é possivel expandir em um negécio sem planejamento. E necesséario

haver uma analise dos clientes, dos funcionarios, e das tendéncias do mercado.
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6. ANALISE

Essa etapa do trabalho aborda a discussdo das entrevistas realizadas na
empresa Mundo dos Filtros relacionando-as ao referencial teérico apresentado no
inicio da monografia.

As entrevistas realizadas tiveram como objetivo descrever o processo de
planejamento estratégico adotado pela empresa. Como é formulado o planejamento,
qual a visdo que a empresa possuia e possui hoje em dia, quais as dificuldades
enfrentadas ao longo de seu crescimento, com é dado o controle das partes da
empresa, o tempo de elaboracdo do planejamento bem como seus resultados
obtidos.

Desta forma, ap6s a apresentacao dos dados obtidos ao longo da entrevista,
pdde-se observar que a empresa propendia crescer constantemente no mercado
independente de situacdes adversas.

Com essa forma de pensar foram formuladas estratégias Unicas para a
empresa conseguir alavancar no mercado de Brasilia.

Confirmando a teoria de que existe a necessidade de um planejamento
estratégico anterior a tomada de decisbes, a empresa Mundo dos Filtros realiza os
elementos iniciais de planejamento, tais como analises de ambiente, do publico, do
custo-beneficio, dentre outros fatores tanto internos quanto externos a empresa para
por em pratica qualquer método, contudo sem expressa-los de forma escrita, sem a
respectiva configuragdo do plano.

De acordo com a entrevista realizada, foi constatado, por percepcéao, ja que
também ndo ha elementos escritos, que a missao inicial da empresa advinha ser
lider de mercado, se tornar conhecida perante o Distrito Federal.

E como visdo a empresa objetivava proporcionar uma loja de filtros e
eletrodomésticos ao seu consumidor em qualquer lugar em que ele estivesse.
Buscava proporcionar produtos de qualidade, diversidade de produtos e ao mesmo
tempo comodidade aos seus clientes.

Assim como abordado na teoria, o planejamento da empresa ndo ocorre de
forma linear, os fatos sdo planejados a medida que vao surgindo oportunidades ou
ameacas no mercado, de acordo com a percep¢ao do gestor da empresa.
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Confirmando a teoria, a empresa possuia um planejamento, forma de pensar
e formular premissas, para fins. Focava em se expandir o maximo possivel em
Brasilia e em seu entorno para alcancar sua missao. Curiosamente, sem que fossem
observados declaracao de missao ou a existéncia de plano escrito.

Planejamento dos meios € outro planejamento exposto na teoria que também
pdde ser observado nas analises de publico, do ambiente, dentre outros da
empresa, de acordo com o gestor da empresa. Da mesma forma, sem que seja
observado um plano escrito.

Na empresa, sao realizadas analises externas, empiricas, por meio de
identificacdes do local que seu publico-alvo esta em maior quantidade.

Andlises da concorréncia, também empiricas, como ressaltado na teoria,
também é um método que foi constado nas entrevistas realizadas na empresa. Na
empresa em questao pdde-se notar que onde ndao houvesse empresas de filtros, o
Mundo dos Filtros procurava se instalar para ocupar desta forma todos os locais
disponiveis da cidade.

Diante disso foram utilizados métodos jamais utilizados por outras empresas,
como criar estandes para se tornar conhecido.

Andlises internas também foram constatadas nas entrevistas. Para a empresa
um ponto forte que ela possuia na época de seu desenvolvimento, era a pouca
quantidade de concorrentes locais. E um ponto fraco era a dificuldade de conseguir
colaboradores e falta de confianca dos consumidores e dos bancos perante a nova
marca.

Desta forma apés identificada a missao, a visdo e as andlises consideradas
importantes pela empresa, a organizacao adota estratégias assim como visto na
figura 2 do referencial teérico. Contudo ndo sendo possivel determinar que se tratem
derivacdes de um planejamento ou mesmo parte de um plano.

As estratégias sdo formuladas de acordo com as respostas das analises
obtidas, no caso do Mundo dos Filtros, como ja dito anteriormente, a empresa busca
locais de grande acesso ao publico.

Para por em pratica o planejado, ou seja, a simples formulagcdo do
pensamento do gestor procura-se normalmente hipermercados por possuirem

precos mais viaveis a shoppings em geral.
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Benchmarking € outro fator apresentado na teoria que foi encontrado na
empresa em estudo.

O majoritario da organizacao procura sempre observar locais considerados
melhores que o seu para aprimorar suas lojas. Um ato de benchmarking notado no
estudo de caso pdde ser notado quando o dono da empresa visitou lojas do Rio de
Janeiro para obter mais idéias e modificar sua loja existente em Brasilia.

Desta forma, tendo em vista seu crescimento, assim como abordado na
teoria, a empresa procura estar sempre gerenciando seus processos de acordo com
as mudancas presentes no mercado.

Para se manter lider, como dito na teoria, foi constatado bastante controle
diante as lojas e os funcionarios.

Sao realizadas analises periddicas nas lojas existentes para manté-las
eficientes e eficazes no comércio.

De acordo com as entrevistas realizadas, foi constatado que a empresa da
mais atencao as lojas que geram menores resultados, porém nao deixa de controlar
nenhuma ao longo do tempo.

A empresa também distribui metas para os colaboradores. Exige uma
quantidade minima de venda aos funcionarios por més para que estes fagam com
que a empresa continue crescendo. E no caso de incompeténcia dos membros estes
sdo mandados embora para manter o perfil planejado inicialmente.

A empresa também confirma a teoria de que € necessario um planejamento
coordenado, ressalta a importancia das partes do planejamento estarem
relacionadas umas as outras durante sua elaboragao.

A empresa comprova a presenca das partes da organizagcdo estarem
relacionadas umas as outras ao escolher o ambiente em que ird se implantar de
acordo com a quantidade de publico e do custo do aluguel.

Para a empresa, ndao é gerado beneficios ao adquirir um bom local, com
grande quantidade de gente, porém que seja muito caro. A empresa busca sempre
conciliar a quantidade de publico presente com um pre¢o considerado viavel.

Outro tipo de planejamento dentro do planejamento estratégico presente no
referencial tedrico que é empregado na empresa € o planejamento participativo.
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A empresa em suas analises, na contratacdo de pessoal, dentre varios outros
fatores evidenciados na entrevista, mostrou que enxerga tudo e programa tudo da
maneira mais simples possivel para evitar desperdicios de tempo.

Planejamento permanente é outro planejamento evidenciado no estudo de
caso que confirma a teoria. Apesar da necessidade do planejamento da empresa
estar sempre se adequando as novas mudangas do mercado, a empresa visa
sempre manter seu foco inicial. Expandir cada vez mais sua marca, se manter perto
dos seus consumidores e conservar a qualidade no atendimento.

Diante disso, pdde-se o0 observar que a empresa busca ser sempre eficiente,
eficaz e efetiva como dito na teoria.

A organizagdao em questao se mostra eficiente ao realizarem uma analise do
mercado para tentar da maneira mais rapida possivel alcangar todos os espacos de
Brasilia.

Apresenta-se eficaz quando na pratica consegue alcancar todos os espacos
almejados, satisfaz seus consumidores e seus funcionarios.

E é efetiva ao cumprir constantemente o planejamento proposto.

A empresa mostra o quanto o mercado esta sujeito as mudancas e a
necessidade constante de um novo planejamento para se manter bem.

Contudo, confirmando mais uma vez a teoria, o planejamento realizado na
empresa nao acontece somente antes da agao, ele vai se manter presente durante
todas as sua atividades e seus processos.

Outro aspecto que pode ser observado ao relacionar a teoria abordada nesse
trabalho com o estudo de caso foi a forma de hierarquia da empresa. A empresa
mudou sua hierarquia de cima para baixo. Hoje pelo mercado estar cada vez mais
competitivo, as tomadas de decisdes sao realizadas em grupo.

Como apontado no levantamento bibliografico, existe diferenca entre plano e
planejamento e foi constatada na empresa a presenca apenas de um planejamento
desde o seu inicio até os dias atuais.

Contudo, fica a duvida sobre a questdao do planejamento, tendo em vista
inexisténcia de um plano que oriente as acdes e as traduza por um documento

escrito e validado pela empresa e por seus gestores e colaboradores.
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A empresa nao percebe a necessidade de deixar um plano escrito, tudo é
desenvolvido a medida que ocorrem mudancas, colocando as acdes como sistemas
de reacéo da gestao.

As alternativas indicadas e as acdes deliberadas sdo objeto de reflexdo
exclusiva do seu gestor que as formula e analisada de acordo com um possivel
futuro por ele identificado, sem a expressao escrita da sua formulagao.

Desta forma foi constatado na entrevista o alcance dos objetivos e da missao
proposta pela empresa em estudo, mesmo que empiricamente

Confirmando mais uma vez a teoria, a empresa mostra a necessidade do
esforco do pessoal, da competéncia e da disciplina para a empresa alcangar onde
estda hoje, contudo necessitando observar a formulagdo escrita do plano que
contemple a atividade rotineira do planejamento do seu principal gestor e

responsavel.
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7. CONCLUSAO

Esta monografia ressaltou a importancia do planejamento estratégico para
uma gestdo empresarial de empresas.

A fim de responder o problema proposto no trabalho, que visava verificar
como a empresa Mundo dos Filtros formula seu planejamento estratégico, foram
realizadas entrevistas semi-estruturadas com trés funcionarios do Mundo dos Filtros
presentes em seu desenvolvimento.

O Mundo dos Filtros é a empresa lider de seu segmento. Uma empresa de
médio porte que emprega cerca de duzentos e quarenta funcionarios.

Formula sua estratégias a medida que surgem novas oportunidades ou
ameacas no mercado.

De acordo com a entrevista realizada no Estudo de Caso do trabalho, péde-se
observar a utilizacdo de ferramentas, como analises do mercado, analises do
ambiente, do custo - beneficio, dentre outros fatores para implementar seu processo
de modo eficaz e eficiente.

Para a empresa em estudo, uma vez estando de acordo com esses fatores,
torna-se bem mais facil se expandir e se alastrar no negécio inserido.

Outro fator considerado de suma importancia pela empresa é a forma de
manter suas estratégias em pratica. O controle ocorre periodicamente por meio de
analises do histérico e do faturamento da empresa, onde sao tomadas decisdes para
corrigir e ajustar os possiveis erros detectados.

Com essa forma de enxergar e de avaliar o mercado, a empresa obteve
sucesso em seu desenvolvimento.

Desta forma, foram alcangados os objetivos propostos. Foi apresentado a
histéria e as estratégias da empresa. Foi demonstrado o procedimento da empresa,
como ela é controlada e quais foram os resultados obtidos, como apresentado no
paragrafo anterior.

Porém com base no referencial teérico abordado no trabalho, pode-se
constatar que a empresa possui visdes estratégicas, missdes estratégicas, porém
devido a auséncia da formalizacdo de sua estratégias, existem dividas se a
empresa possui um planejamento estratégico como abordado na teoria.
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Diante disso, ao longo do trabalho, foram descritos alguns conceitos
importantes sobre administracdo, estratégia, missado, visdo e como esses fatores
ocorrem na empresa Mundo dos Filtros na pratica para a reflexdo dos
administradores que estado envolvidos nessa area.

Pode-se rematar, no entanto, que para ser um bom gestor, o empreendedor
deve saber integrar as partes da organizagdo para tomar as decisées corretas e
saber lidar com seus clientes e funcionarios para manté-los satisfeitos e motivados
respectivamente.

E necessario, além disso, que o gestor tenha conhecimento sobre cada um
dos elementos, das funcbes e dos limites que sua empresa possui para se
desenvolver no mercado.

Saber acompanhar as mudancas existentes e adaptar sua empresa a elas é
um fator essencial observado no trabalho.

Por fim, pode-se concluir que um planejamento é extremamente necessario
para nortear a empresa no ponto de vista administrativo e para desenvolver acdes
que levarao a organizacdo ao cumprimento de suas metas e objetivos.

Empresas que ndo tem visdo de futuro, certamente perdem seu lugar no
mercado.

Durante o desenvolvimento do trabalho, houve dificuldade para obter
melhores informagdes sobre o Estudo de Caso abordado. Devido a auséncia de
funcionarios antigos da empresa presentes na época de seu desenvolvimento,
poucos foram os colaboradores que tinham informacdes suficientes para transmitir
os dados necessarios.

A caréncia de um plano escrito na empresa também foi outro fator que
dificultou para obter as informacdes necessarias.

Para agendas futuras pode-se relatar que planos flexiveis e duradouros é
importante para uma empresa.

Uma empresa consegue obter sucesso sem um planejamento como visto na
empresa em estudo, porém ¢ aconselhdvel que as empresas tenham um
planejamento estratégico para que ela tenha um relato formal que possa ser
passado adiante e possa servir de estudo futuramente.
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APENDICE

Entrevista 1

1. Fale sobre a empresa mundo dos filtros.

Bom, a marca Mundo dos Filtros foi fundada em agosto de 1987.

Tem como foco principal a comercializagdo de filtros e purificadores e como seu
complemento a linha de ar condicionado, saunas, eletro e eletro portateis. Hoje em
dia, com mais de vinte anos de existéncia né? Existem vinte e sete lojas no DF e no
entorno. Bom, o que mais posso falar, a empresa possui cerca de uns duzentos e
quarenta funciondrios. Aproximadamente noventa vendedores, trinta auxiliares
administrativos, na area de limpeza ha aproximadamente uns sete, dezesseis

técnicos e mais cem meninas na area de telemarketing da empresa.

2. Quais os departamentos existentes na empresa?
Bom, n6s temos o departamento de Compra, de marketing, de manutencdo, de
planejamento de vendas, de RH, tem tesouraria, o deposito, a area de prevencao de
perdas, a area que faz as cobrancgas, CPD e Informatica.
Hum, eu ndo sei te dizer quantas pessoas ha em cada um deles. Mas se quiser eu

tomo conhecimento e te passo.

3. Existe algum tipo de publico especifico para a loja?
N&o, nosso publico sdo todos que tomam agua (risada), o que eu posso determinar

mais ou menos, € que sao pessoas acima de vinte e um anos.
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Entrevista 2

1. Fale sobre a evolucao da empresa e de suas caracteristicas.

No inicio n6s comecamos vendendo filtro de porta em porta, tinhamos
aproximadamente 300 vendedores que vendiam filtros de porta em porta por trés
anos. Depois inovamos com os primeiros estandes de vendas. Foram colocados
estandes onde havia muito transito de pessoas. Como por exemplo, em super
mercados, casa da banha, sab, cobal, conjunto nacional (primeiro), e em toda rede
jumbo, hoje, pao de agulcar. Hoje se obter um estandes de venda é cobrado R$
8.000, na época foi dado um bebedouro em troca do estande e de um ano de
aluguel no conjunto nacional. Fomos os pioneiros de estande de venda em Brasilia.
Os outros locais também ndo cobravam um valor muito caro, dava para pagar. E
assim foi, na medida em que ia dando para abrir outro estande nds iamos abrindo.
Na época nado tinhamos idéia de como seria uma loja, ndo tinhamos recursos e
estrutura para conseguir abrir uma loja. Logo, na medida em que fomos implantando
os estandes a partir de 1987 foi aberta a 1° loja na 102 norte. Foram contratados
empresas de publicidades. Nés chamamos o jornalista Cid Moreira, porque ele tinha
aquele vozeirdo e estava no auge da sua fama, para gravar o comercial entre
novelas. Ai foi um maior sucesso, a loja encheu. Nessa época sé havia uma loja
desse ramo, (loja dos filtros, 106 sul). Ai eu fui abrindo lojas e lojas para ocupar
todos os espacos em Brasilia, para que nao houvesse chances de entrar
concorrentes. Em 1990 foi aberta a segunda loja na galeria do Carrefour sul que era
na época a unica rede forte de hipermercado na cidade. Atraia uma grande
quantidade de clientes em potencial do nosso ramo, donas de casas, clientes
potenciais. Desta forma, nesse mesmo ano foi iniciada a nossa operacdo de
telemarketing. Comegamos s6 com filtros, churrasqueiras a gas... Hoje nosso
telemarketing representa nossa segunda loja melhor em vendas, e a 1° em
resultados financeiros com 200.000 clientes cadastrados. Acreditamos que em um
futuro bem recente ela seja primeiro lugar em vendas. Depois fomos procurando
ocupar o espaco de Brasilia. Quem era o consumidor? Sao todos que tomam agua,
logo todos eram nossos clientes. No entanto fomos abrindo lojas em locais de

grande circulacao do publico.
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2. Foi implantado um modelo de planejamento proprio para a empresa
Mundo dos Filtros?

Inicialmente ndo, a gente foi fazendo e com o tempo “replanejando” de acordo com o
que mercado pedia. Eram feitas somente analises de mercado em relagéo ao custo-
beneficio: shopping, por exemplo, passa muito publico mais o preco era alto,
supermercado, passa muito publico e € mais barato. Foi analisado também lojas de
rua. Foi decidido que o melhor local para nosso ramo sé@o os hipermercados e super
mercados, pois era freqientado por donas de casas que sdo nossos potenciais
compradores e 0s alugueis eram baratos por ndo serem construidos com o objetivo
de aluguel, hoje 80% das lojas ficam em supermercados e hipermercados. Porém
foram abertas algumas lojas em shopping também (10%), e algumas em ruas (10%).
Hoje a medida que sao abertos novos supermercados e hipermercados sdo abertas

novas lojas.

3. Explique sobre a visao de futuro formulada para a empresa.
Nao foi pensado muito, eu era um vendedor, na época eu sé queria vender e vender

para ser um vendedor de sucesso.

4. Quais dificuldades vocés encontraram no periodo de elaboracao e
implementacao do plano? Como vocés as enfrentaram?

Todas. Dificuldades para encontrar pessoas certas, dificuldades para montar
equipes de vendas, dificuldades para arrumar pontos de vendas, tudo era dificil,
ninguém te da credito no inicio, ninguém quer trabalhar com vocé, vendedores
preferiam trabalhar em empresas maiores, tudo era dificil. Hoje, todos me dao
credito, querem alugar lojas para gente. Antes ninguém confiava ninguém
emprestava um dinheiro. Mas esses problemas foram enfrentados com
determinagao, acreditando, tendo otimismo. Conseguimos gerar confianga por meio
de varios anuncios, no final acabava sempre aparecendo alguém. Ofereci minha
casa, para ganhar confianca, se eu ndo pagasse pegavam minha casa. E assim fui
ganhando a confianga aos poucos.

5. Quais as acoes necessarias para manter o controle do planejamento?
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Dando um bom atendimento, ouvindo nossos clientes, procurando atender todas as
necessidades dos clientes. Se mantendo em todos os pontos das cidades. Cada dia
tentando melhorar mais, melhorando nossa informatizagdo, buscando aprimorar
sempre nosso atendimento, ver o que o cliente necessita no momento. Melhorando
a qualidade dos produtos, nosso foco € sempre voltado para o cliente, procuramos
satisfazé-lo em todos os sentidos.

Trabalhamos em cima de metas para todos os vendedores para manté-los
motivados. Sou eu que até hoje contrato todos os vendedores, ndo delego o
recrutamento para ninguém. Dou muita énfase para vendedores que sabem fechar
uma venda. Sao feitas também propagandas por meio de panfletagens todo més,
midia impressa, jornais e as vezes televisdo e analisamos os resultados
mensalmente. Fazendo ajustes se necessario. Ficamos mais em cima das lojas com
problema, cobramos mais. Porem a que da mais resultado nunca é deixada de lado.

Pergunta isso para Gilson que ele vai te explicar melhor.

6. De quanto em quanto tempo vocés aplicam o plano na empresa? Em que
época vocés o aplicam?

Nao tem um prazo determinado. A vida aqui € uma loucura, ndo temos algo escrito,
fazemos os ajustes a medida que precisamos. Agora, por exemplo, teremos que

“replanejar’ a empresa toda de novo por questdes tributarias.

7. O objetivo almejado foi alcancado ap6s a implementacao do plano na
empresa?
Meu objetivo foi totalmente alcangado.

8. 10- Qual valor vocé da ao fato de planejar a empresa?

Hoje o planejamento é o principal para a empresa. E essencial vocé pensar antes

de agir.
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Entrevista 3

1. Foi implantado um modelo de planejamento préprio para a empresa
Mundo dos Filtros?

N&o, a empresa foi crescendo de acordo com o mercado varejista, o Mundo dos
Filtros concentrou esforcos na busca de novos produtos que pudessem atender a
uma demanda cada vez mais exigente tanto na qualidade como no pregco. Como o
mundo dos filtros € uma empresa regionalizada buscamos também produtos
diferenciados e fora de sua especialidade como produtos para o lar, além da mais
completa linha de filtros para agua. Buscamos analisar da melhor forma possivel
para o local de implementacdo de cada loja, assim a empresa foi crescendo muito
rapidamente. O resultado dessas acdes foi aparecendo com extrema rapidez. Fez
parte da estratégia da empresa também a busca por profissionais de vendas que
pudesse oferecer ao cliente um atendimento qualificado, diferente, valorizando
também o profissional para que ambos figuem satisfeitos. Em alguns momentos
desse crescimento foram desenvolvidas campanhas publicitarias para divulgacao e

fortalecimento da marca, lancamento de novos produtos.

2. Quais as acoes necessarias para manter o controle do planejamento?

O acompanhamento constante do desempenho das lojas com pesquisas de
mercado para aferimento do desempenho da equipe, aceitacdo dos produtos e
satisfacdo dos clientes. A busca incessante de novas tecnologias voltadas ao melhor
atendimento ao cliente. Investindo na valorizacdo dos colaboradores por meio de
treinamentos, palestras, etc. Consolidando parcerias com as redes de hipermercado
e supermercados, assegurando assim a participacdo em possiveis novos
langcamentos, o que tem acontecido com grande freqiéncia no Distrito Federal.
Mantendo contato freqiente com os fornecedores numa relagcdo amigavel e
profissional, buscando sempre identificar novos produtos e contribuir com o
desenvolvimento de outros, uma vez que o Mundo dos Filtros possui em seu quadro
de colaboradores profissionais dedicados e especializados em filtros. E fazendo de
tudo para mantermos nossos clientes. Na area de telemarketing, por exemplo, todos
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os clientes que compram nossos produtos sao cadastrados e de 6 a 12 meses séo

feitas ligacdes para os mesmos para vender o elemento filtrante do filtro (velas).



